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Приложение № 2
к Протоколу заседания Совета

по повышению квалификации НИУ ВШЭ

от 30 июня 2021 года № 6

Программа повышения квалификации работников НИУ ВШЭ (г. Москва)

 «Самопрезентация и эффективные коммуникации»

Аннотация

Проблематика делового общения и взаимодействия на сегодняшний день выступает одной из основных тем теории и практики. И уже не секрет, что в рамках делового общения успех любого человека в подавляющем большинстве случаев зависит от его коммуникативной компетенции, и лишь небольшая часть успеха связана с его узкой профессиональной подготовкой. 
На наших занятиях по эффективным коммуникациям вы сможете получить теоретические знания техник и стратегий успешных переговоров, навыки управления процессом переговоров, помогающие добиваться взаимной выгоды даже в самых сложных или конфликтных ситуациях, сохраняя и приобретая достоинство, выгоды, репутацию, долгосрочные партнерства. Кроме того, мы познакомимся с феноменами самопрезентации личности и психологической манипуляции, отработаем алгоритм психологической защиты от манипулятивного воздействия.
Цель программы: совершенствование компетенций в сфере коммуникации и самопрезентации личности, управления поведением; освоение/актуализация специальных знаний и практик в области психологии воздействия и убеждающей коммуникации, способов защиты от манипуляций, что способствует формированию навыков психологического влияния на личность и группу, обеспечивающих проведение конструктивных переговоров в деловом и личном общении, укрепление деловых отношений.
Категория слушателей: научно-педагогические работники; работники НИУ ВШЭ, в должностные обязанности которых входят вопросы управления персоналом, социальной сферы, организации и участия в публичных мероприятиях.

Срок обучения: 16 часов (минимальный срок обучения 2 дня).

Режим занятий: занятия 2 раза в неделю по 4 академических часа (по две пары)
Форма обучения: очно-заочная (вечерняя) или с использованием дистанционных образовательных технологий (ДОТ).

Пояснительная записка

Прохождение данного курса обеспечивает развитие и актуализацию специальных знаний и практик в области самопрезентации личности и убеждающей коммуникации. Освоенные в ходе изучения курса специальные знания и опыт реализуются в навыках психологического воздействия на оппонента (слушателя, собеседника) в ситуации деловых переговоров или личного общения. В целом речь идет о развитии таких важных профессиональных компетенций, как гибкость и адаптивность поведения, эффективность коммуникаций, стрессоустойчивость и лидерство.

СОДЕРЖАНИЕ ПРОГРАММЫ

	


	Тема 1. Самопрезентация личности. Имидж делового человека.


Понятия самопрезентации и имиджа. 

Виды имиджа. Этапы формирования имиджа. Закономерности и факторы формирования первого впечатления. 
Технология и техники формирования позитивного имиджа.

Формы самопрезентации делового человека. Имидж делового мужчины. Имидж деловой женщины.




	

	Тема 2. Убеждающая коммуникация: техники и механизмы психологического воздействия (гедонистическая манипуляция)

Определение и структура уверенности в себе. Характеристики уверенной личности.
Психологическое влияние: определение и средства. Рычаги влияния по Р. Чалдини.
Цели влияния. Виды влияния: варварское (психологическое нападение и принуждение), манипуляция. Гедонистическая манипуляция: цели и алгоритм воздействия (виды «щипков»).
Цивилизованное противостояние влиянию: мониторинг эмоций и психологическое самбо. Техники психологического самбо.


	Тема 3. Техники и механизмы психологического воздействия: прагматическая манипуляция
Виды иррациональных суждений.
Прагматическая манипуляция: определение, цели и алгоритм воздействия (настройки, «щипки» и этюды).
Цивилизованное психологическое влияние: цели и виды. Техники аргументации и контраргументации.
Способы защиты от манипулятивных приемов воздействия: информационный диалог, конструктивная критика и цивилизованная конфронтация.



	

	Тема 4. Деловые переговоры: цели и мотивы оппонента. Коммуникативные техники ведения переговоров. Противостояние уловкам.
Определение и структура переговоров. Сложные переговоры.

Практика деловых переговоров: определение целей и мотивов оппонента, матрица прогнозирования. 
Психологический аспект переговоров: модель постепенного сближения.
Компетенции успешного переговорщика. Стратегии ведения переговоров.
Пять постулатов «Кремлевской школы переговоров» (КШП). Методологический аспект КШП.

Этапы переговорного процесса КШП и прогнозирование успеха. 
Позиции оппонента в переговорах (модели поведения).
Способы противостояния оппоненту.



Контроль уровня полученных знаний

Промежуточный контроль осуществляется преподавателем в ходе практических занятий при обсуждении теоретических вопросов и выполнения заданий (работа в мини-группах и индивидуально), по результатам отчета студентов о выполнении домашних заданий.

Итоговый контроль (проект) предполагает выступление/демонстрацию (в парах) переговорного процесса. Темы переговоров заранее обсуждаются с преподавателем.
УЧЕБНО - ТЕМАТИЧЕСКИЙ ПЛАН

	№ п\п
	Наименование разделов и тем
	Всего аудиторных часов
	В том числе:

	
	
	
	лекции
	практические занятия

	1. 
	Тема 1. Самопрезентация личности. Имидж делового человека
	2
	1
	1

	2. 
	Тема 2. Убеждающая коммуникация: техники и механизмы психологического воздействия (гедонистическая манипуляция)


	3
	1
	2

	3. 
	Тема 3. Техники и механизмы психологического воздействия: прагматическая манипуляция
	4
	1
	3

	4. 
	Тема 4. Деловые переговоры: цели и мотивы оппонента. Коммуникативные техники ведения переговоров. Противостояние уловкам.


	6
	2
	4

	5. 
	Итоговый проект (зачет)
	1
	
	1

	
	Итого
	16
	5
	11


Ожидаемые результаты
	

	Слушатель знакомится с результатами исследований самопрезентации личности и имиджа современного руководителя, применяет полученные знания в ходе практических упражнений. 
Изучает теорию и практику имиджелогии, знакомится с пошаговым алгоритмом построения позитивного имиджа.

	

	

	Знакомится с ролью коммуникативной компетенции в деловом общении. 

	

	Изучает проблематику психологического влияния; сравнивает специфику целей разных видов влияния. Знакомится с алгоритмом цивилизованного противостояния влиянию; проходит тренинг психологического самбо.
Анализирует техники аргументации и контраргументации; отрабатывает алгоритм противостояния воздействию, проходит тренинг по конструктивной критике и цивилизованной конфронтации.

	Знакомится с практикой деловых переговоров: изучает психологический аспект переговоров; участвует в деловой игре «Кремлевские переговоры».


Учебно-методическое и информационное обеспечение курса

	1. Рекомендуемая основная литература

	Корягина Н. А. - САМОПРЕЗЕНТАЦИЯ И УБЕЖДАЮЩАЯ КОММУНИКАЦИЯ. Учебник и практикум для вузов - М.:Издательство Юрайт - 2019 - 225с. - ISBN: 978-5-534-11562-8 - Текст электронный // ЭБС ЮРАЙТ - URL: https://urait.ru/book/samoprezentaciya-i-ubezhdayuschaya-kommunikaciya-445661 

	Рекомендуемая дополнительная литература

	Емельянов С.М. Конфликтология: учебник и практикум для академического бакалавриата / С.М. Емельянов. – 4-е изд., испр. и доп. – М.: Издательство Юрайт, 2019.

Зельдович Б.З. Деловое общение: учебное пособие. – М.: Издательство «Альфа-Пресс», 2007.

Непряхин Н. Убеждай и побеждай: секреты эффективной аргументации / Никита Непряхин. – 4-е изд. – М.: Альпина Паблишер, 2015.

Рызов И. Кремлевская школа переговоров / И.Р. Рызов. – Москва: Издательство «Э», 2017.

Сидоренко Е. Тренинг влияния и противостояния влиянию. 3-е издание. / Елена Сидоренко. – Москва: Издательство АСТ, 2017.

Стацевич Е. Манипуляции в деловых переговорах: практика противодействия / Екатерина Стацевич, Кирилл Гуленков, Ирина Сорокина. – 3-е изд., доп. – М.: АЛЬПИНА ПАБЛИШЕР, 2014.
 


2. Zoom Meetings 
3. Электронно-библиотечная система Юрайт 

РАСПИСАНИЕ ЗАНЯТИЙ

	Дата
	Время занятий
	Кол-во ауд.

часов
	№ аудитории (место проведения занятий)
	Наименование темы

	
	
	4
	
	Тема 1. Самопрезентация личности. Имидж делового человека.

Тема 2. Убеждающая коммуникация: техники и механизмы психологического воздействия (гедонистическая манипуляция)

	
	
	4
	
	Тема 2. Убеждающая коммуникация: техники и механизмы психологического воздействия (гедонистическая манипуляция) (продолжение).

Тема 3. Техники и механизмы психологического воздействия: прагматическая манипуляция

	
	
	4
	
	Тема 3. Техники и механизмы психологического воздействия: прагматическая манипуляция (продолжение).

Тема 4. Деловые переговоры: цели и мотивы оппонента. Коммуникативные техники ведения переговоров. Противостояние уловкам.

	
	
	4
	
	Тема 4. Деловые переговоры: цели и мотивы оппонента. Коммуникативные техники ведения переговоров. Противостояние уловкам (продолжение).

Итог.


